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Funkce velkoobchodu



Velkoobchod

 nakupuje výrobky za účelem dalšího 
prodeje. Zboží není určeno 
konečnému spotřebiteli. Zákazníky 
velkoobchodu jsou:
 maloobchod

 podniky výrobní i nevýrobní sféry

 institutce

Zdroj: Web: Velkoobchodní prodejna nábytku ve Virginii, USA. [on line] 2014 [cit. 2014-16-06]. Dostupný na 

www:http://cs.wikipedia.org/wiki/Velkoobchod#mediaviewer/Soubor:BJs_Wholesale_Club_VA.jpg



Funkce velkoobchodu

 disponuje rozsáhlými skladovými prostory, 
vytváří zásoby

 přebírá riziko za nakoupené zboží

 vlastní dopravu, prostřednictvím níž rozváží 
zboží svým odběratelům

 kompletuje dodávky různých producentů čímž 
vytváří široký obchodní sortiment

 odběratelům poskytuje obchodní úvěr (prodává 
na fakturu)

 prostřednictvím propagačního mixu se podílí se 
na stimulaci prodeje



Funkce velkoobchodu

 dohotovuje zboží (balení výrobků např. 
čaje, vytváření setů a sad, dozrávání 
ovoce, pražení a balení kávy) podle 
potřeb odběratelů

 informuje jak odběratele tak i dodavatele 
(sortiment nabízeného zboží, ceny, 
změny v poptávce, požadavky na změny 
produkce či o technických novinkách, 
atp.)



Druhy velkoobchodů

 Tradiční velkoobchodní podnik –
poskytuje zpravidla všechny nebo 
alespoň většinu funkcí. 

 Velkoobchodní podniky 
s omezenými funkcemi – poskytují 
své služby v užším                 
rozsahu.

Zdroj: Web: Makro v polském Krakowě.[on line] 2014 [cit. 2014-16-04].. Dostupný na www: 
http://cs.wikipedia.org/wiki/Makro_%28obchod%29#mediaviewer/Soubor:Makro_krakow.jpg



Makro v polském Krakowě

Zdroj: Web: Patryczek94. [on line] 2014 [cit. 2014-19-06]. Dostupný na www: 
http://cs.wikipedia.org/wiki/Makro_%28obchod%29#mediaviewer/Soubor:Makro_krakow.jpg



Velkoobchodní podniky 
s omezenými funkcemi

 Produktový velkoobchod

 vlastní zboží jen jedné produktové řady

 Cash and carry (zaplať a odvez)

 tento druh VO neprovádí rozvoz 

 neposkytuje odběratelům úvěr, vyžaduje 
přímou platbu 

 prodej probíhá samoobslužným způsobem



 Rozvážková služba

 vlastní dopravu, 

 zpravidla nemá větší sklady, zboží 
nakupuje a prodává supermarketům, 
nemocnicím, restauracím apod. 

 zabývá se omezeným sortimentem zboží, 
který rychle podléhá zkáze (pečivo, 
mléčné výrobky, maso, květiny atp.)



Velkoobchodní podniky 
s omezenými funkcemi

 Velkoobchod s regálovou službou 
 má v maloobchodní síti své regály se zbožím, přičemž do 

okamžiku prodeje zůstává majitelem zboží 
 zisky má pouze z prodaného zboží 
 pro maloobchodníka je tato forma bezrizikovým 

zpestřením sortimentu 
 nejčastěji se jedná o regály s knihami, hračkami, 

sportovními potřebami atp.).

 Zásilkový velkoobchod
 rozesílá maloobchodníkům, firmám i institucím katalogy 

se zbožím, na základě kterých si vybírají
 Objednávky probíhají poštou, on-line přes internetové 

formuláře, telefonicky či prostřednictvím e-mailu
 nevlastní dopravu a proto rozesílá většinu sortimentu 

prostřednictvím pošty či jiných přepravců.



Opakování předchozí učební látky:

1. Co je velkoobchod a k čemu slouží?

2. Které znáte funkce velkoobchodu?

3. Jak lze roztřídit velkoobchodní 
instituce?

4. Popište velkoobchodní systém cash and 
carry.

5. Které další podniky s omezenými 
funkcemi se ve velkoobchodě 
uplatňují?
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